










































































































penulisan skripsiinimasih jauh darikata sempurna.Oleh karena itu
penulis mengharapkan kritik dan saran yang konstruktif demi
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يقيوستلا لصاوتلا ذيفنت ": ناونع ، ةحورطأ ،يبال،2021، ايفاتكوأ
ةكرش يف ريفوتلا تاجتنم لوح لماكتملا BMTAl-Rifa'ie
Gondanglegi"
YayukSriRahayu،SE.،MM : فرشملا
ةلماكتم ةيقيوست االت صتا ، ةيقيوست االت صتا : ةيحاتفملا تاملكلا
ةيقيوستلا االصتاالت ذيفنت ديدحت ىلإ ةساردلا هذه فدهت
BMT Al-Rifa'ieGondanglegi يف اهؤارجإ مت يتلا ةلماكتملا
BMTAl-Rifa'ie كلتمت ثيح . ريفوتلا تاجتنم قيوست Malangيف
ماع. لك ريفوتلا تاجتنم يف الء معلا نم اًديازتم اًددع
يذلا ةلا،و حلا ةسارد جهن عم اًيعون اًثحب ةساردلا هذه مدختست
ال باقملا و ةظح خاللملاال نم اهعمج مت يتلا تانايبلا . نيربخم مدختسي
BMTAl-Rifa'ie وه ثحبلا اذه هلتحا يذلا ناكملا . قيثوتلا تو
GondanglegiMalang.
BMTAl يف هؤارجإ مت يذلا ثحبلا جئاتن متتخت نأ نكمي
ذيفنتلا ةيجيتارتسإ قيبطتب Rifa'ie Gondanglegi Malang
ةسمخ مدختست يتلا (IMC) ةلماكتملا ةيقيوستلا االصتاالت مادختساب
قيوستلا ، ةماعلا تاق ،علاال تاعيبملا جيورت اإلعالن، يهو ، تاودأ










khususnya di lingkup lembaga keuangan diperlukan dalam
memperkenalkan suatu produk agar tujuan serta keinginan dapat





Persaingan yang dihadapidalam lingkup dunia perbankan maupun










mendasar dengan keterkaitan oleh semua produk agar dapat
tersampaikankepadamasyarakatsehinggamenambahkeinginanuntuk
menggunakan produk yang dimilikiserta menjadikan tingkatminat
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yang baik. Dalam hal ini komunikasi berperan penting sebagai
pemahaman terhadap keberlangsungan strategiyang dilakukan agar
tercipta hubungan yang baik guna memperlancarberhasilnya tujuan
pemasaran yang dilakukan. Pemahaman dalam komunikasi dapat
dilakukan dengan berbagaicara yang mana strategitersebutdapat
memberikanketerkaitanolehtujuanyangdinginkan,dalam halinidapat






Komunikasipemasaran yaitu usaha untuk memberiinformasipada
konsumen dengan cara membujuk,mengingatkan secara tatap muka
langsung maupun tidak langsung tentang apa yang ditawarkan atau




Penjelasanterkaitkomunikasidalam islam yangterdapat dalam
25
kaidah serta dasarislam juga diperlukan demikebaikan dan sebagai
pedomanuntukpetunjukbahwasebuahkomunikasiyangbaikadadalam
al-qur’anyangdijelaskanpadaQS:al-Hujurat/49:6.
اوُحِبْصُتَف ٍةلَٰهَجِب اًمْوَق اوُبيِصُت نَأ اوُنَّيبَتَف ٍإبَنِب ٌقِساَف ْمُكَءاَج نِإ اوُنَماَء َنيِذَّلٱ اَهُّيأَٰي
َنيِمِدَٰن ْمُتْلَعَف اَم ٰىلَع
“Haiorang-orangyangberiman,jikadatangkepadamuorangfisik
membawasuatuberita,makaperiksalahdengantelitiagarkamu











Integrated Marketing Communication (IMC) yang mana didalamnya
terdapat cara atau strategidalam sebuah komunikasipemasaran
sehingga dapatmemaksimalkan perkembangan cara yang tepatdan
efisien.








mempunyaitujuan yaitu untuk mempengaruhiatau memberiefek
langsung kepada khalayak sasaran diperlukan berbagaiimplementasi
denganbentukkomunikasipersuasifkepadacalonkonsumenmaupun
konsumenyangberkelanjutanmerupakansuatuprosesdariIMC.
Definisilain menurutTom Duncan (2000:8)bahwa Komunikasi
pemasaranterpadumerupakanrelasijangkapanjangdenganpelanggan
dengan cara atau proses kegiatan yang meliputi perencanaan,
pengendaliansuatumerk,danpelaksanaan,yangmanadalam kegiatan
pemasaran ini akan dibutuhkan beberapa pihak sehingga dapat
menerapkannyadenganmaksimal.MenurutKotler(2002)terdapatlima
carabaurankomunikasipemasaranterpadudariIntegrated Marketing










lebih banyak(Soemita 2009:451).Halinijuga berkaitan dengan cara















kecildan menengah.Berbagaimacam produk yang ada pada BMT
mempunyaikeunggulanmasing-masing,denganadanyaberbagaiproduk
dan unit yang ada dapat membuat kebutuhan nasabah terpenuhi.







pembeliyang tinggi.Kedua pengaruh signifikan yang positifantara
pengetahuan produk,pembelian,pemakaian secara parsialterhadap
keputusanmenjadinasabahtabungan.Ketigapengaruhpositifsignifikan
secara simultan.Keempatpengetahuan konsumen yang berpengaruh
dominanterhadapkeputusanmenjadinasabahtabunganBMTAl-Rifa’ie
GondanglegiMalang.Selain tingginya pengetahuan tentang produk
tabungan dan juga terkaitmeningkatnya jumlah nasabah disetiap
tahunnya,adapunadabeberaparincianjumlahnasabahyangmenabung
daritahun2017-2020padaBMTAl-Rifa’ieGondanglegiMalang.Produk
tabungan yang ada diBMT Al’Rifa’ieyaitu tabungan Hijrah,tabungan







2017 2018 2019 2020
Hijrah 1.289 1.546 1.743 1.781
Wadi’ahSantri 544 798 1.000 1.282
Fitrah 131 227 236 241
Qurban 9 8 10 11
Holiday - 25 48 57
SumberData:BMTAl-Rifa’ieGondanglegiMalang
PenelitiDuralia Oana (2018),yang berjudulIntegrated Marketing
Communication And Its ImpactOn ConsumerBehavior(Komunikasi
Pemasaran Terintegrasidan Dampak Terhadap Perilaku Konsumen).
Menemukanbahwa salahsatuuntukmempertahankankonsumenadalah
denganmenerapkanbarurankomunikasisertapenawaran,dalam aktivitas









sales promotion,public relation,dan personalseling.Implementasi
periklanansejauhinimasihrendahdanbanyaknyasaranayangbelum
dimanfaatkan.juga mengelola pemasaran langsung sesering mungkin
berdasarkan pada pentingnya strategi tersebut terhadap kinerja

















Berdasarkan beberapa pernyataan yang telah dipaparkan diatas
dapatdikatakanbahwaterdapatpenelitiyangsudahmelakukanpenelitian
tentangIMCdimanapenerapannyatelahditerapkandiberbagailembaga










daripenelitian iniagar dapat mengetahuipenerapan daristrategi





strategi IMC ini, dan diharapkan mengetahui bagaimana cara
penerapannya.Terlebihdalam sebuahlembagakeuanganyangbersifat






Bagaimana Implementasi Strategi Integrated Marketing


























































menjadikan loyalitas terhadap anggota.Pemasaran dengan penjualan
pribadiataudisebutPersonalSeling membangunhubunganbaikkepada
nasabah yang ditunjukkan pelayanan BMT sebagai cara untuk
meningkatkanloyalitasanggota.Dalam hasilpenelitianiniPersonalSeling
merupakancarayangefektifuntukmembangunrasaloyalitasterhadap
nasabah.Berinteraksisecara langsung kepadaBMT dapatmembuat
nasabahmenghasilkanbanyakinformasiterkaitproduk-produkyangada.
Izzah (2017) berjudul “Implementasi Integrated Marketing
Communication (IMC) Pada produk Pembiayaan BSM CicilEmas”.
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Pemasaran terpadu yang diterapkan pada produk pembiayaan
menggunakan strategiAdversiting,Sales Promotion,PersonalSeling,
DirectMarketing,PublicRealtions&Publity.Dalam iklan yangdilakukan
yaitu menggunakan media massa dan media elektronik,promosi
penjualanditunjukkanuntukmenarikperhatiankonsumendengancara
pemberianhadiahsertapembebasanbiayaadministrasipadasaatevent
tertentu. Penjualan personal dalam penerapannya dengan cara
memperkenalkansemuaproduksertakegunaanyadariopentable,cross
seling hingga door to door.Hubungan masyarakat atau publikasi
merupakan salah satu strategiyang penting dalam implementasinya
berupakegiatangatheringsekaligusseminartentangmengenaiproduk-
produknya.Strategiselanjutnya yaitu directmarketing atau penjualan







Periklanan menggunakan dua media yaitu elektronik dan cetak yang
berupa website serta brosur,dalam promosipenjualannya melakukan
pembebasan biaya administrasijuga tabungan berhadiah.Hubungan
masyarakatdalam penerapannyadenganmenjalinrelasiantaranasabah
dilakukan seminarsehingga menjadikoneksipenghubung yang baik.
Melakukan promosi melalui telepon merupakan implementasi dari
pemasaran secara langsung,sedangkan penjualan pribadidilakukan
denganmengandalkansemuapihakkantoruntukmemasarkanproduk
tabunganyangmanamendatanginasabahsecaralangsung.




menerapkan strategibauran terpadu diantaranya advertising,sales
promotion,publicrelations,directmarketing,personalseling.Penerapan
IMC pada PT Halo initidak memilikipedoman penuh namun dalam
perencanaanmaupunpelaksanaannyaberkembangdenganbaik.






pemasaran terpadu diperoleh serta dapatdilihatdaribentuk-bentuk






Pemasaran Terpadu PT.Telkom Dalam Mempertahankan Pengguna












pelanggan atau konsumen dengan mengenalkan produk-produk serta
kelebihannyamerupakankegiatanpublity.
Ilham (2018), dalam jurnal komunikasinya yang berjudul
“Implementasipromosibauran komunikasipemasaran kartu kreditdi





relation dan publicity.Tidak jauh berbeda dengan penerapan yang
dilakukan setiap perusahaan dalam hasil dari penelitian ini juga















Terhadap Perilaku Konsumen). Salah satu untuk mempertahankan
konsumen adalah dengan menerapkan baruran komunikasi serta
penawaran, dalam aktivitas pemasaran strataegi IMC cenderung
36
menggabungkan keduanya yaitu penyedia dan pembeli. Upaya
menginformasikan keputusan konsumen merupakan salah satu untuk
mengidentifikasisaluranpemasaranyangbaruagarlebihefekif.Sasaran
dalam khalayak komunikasimenggabungkan instrumen komunikasi
pemasaran.
Kirana (2017),“StrategiKomunikasiPemasaran Terpadu (Studi
deskriptifkualitatifmengenaiaktivitasKomunikasipemasaranterpadu
kafeGULO JOWO DiKotaSolo)”.Komunikasipemasarandaribeberapa




untuk mendapatkan respon minattentang perusahaan ini.Penjualan
pribadiatautatapmukayangdilakukandengankomunikasiantarindividu
dan diwadahiberbagaimacam kegiatansepertibazzarfood dimana



















lebih darisebuah pemasaran karena langsung berhubungan dengan
masyarakat dalam penerapannya memberikan layanan terbaik bagi








yang mana haltersebutmenjadibudaya masa sekarang inikarena
berkembangnya teknologi sehingga pemasaran dengan iklan
menghasilkaninformasiyangluaskepadamasyarakat.Directmarketing











Penelitian terdahulu yang digunakan sebagai acuan dalam
penelitianinisertadapatmengetahuihal-halapasajayangakanditeliti
sehingga dapatmengetahuikhususnya tentang hasildaripenerapan
38






















































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































bertujuan untuk mengenalkan suatu produk atau jasa kepada
masyarakatatau konsumen,dengan harapan agartau tentang
51







keuangan tidak jauh berbeda dengan pemasaran lainnya yang
hanyamembedakanadalahproduksertajasayangada,karena




Pemasaran menurut Kotler dan Amstrong (2012:28)
mendefinisikan”pemasaransuatukegiatanyangmenghubungkan
dengankonsumenuntukmendapatkannilaisebagaitimbalbalik
kepada perusahaan” sedangkan menurut Kotler dan Keler
(2009:38)” pemasaran adalah sebuah kepuasan individu dan
organisasidalam proses yang bertujuan untuk menciptakan
pertukaran meliputi perencanaan, penetapan, gagasan, dan
pelaksanaansertadistribusibarangmaupunjasa”
KonseppemasaranmenurutDavidson(1997)evolusikonsep





















hubungan antara komunikasipemasaran,dengan promosiyang




lepas darikonsep pemasaran itu sendiri,yang pastiditujukan




















اَم ٰىلَع اوُحِبْصُتَف ٍةلَٰهَجِب اًمْوَق اوُبيِصُت نَأ اوُنَّيبَتَف ٍإبَنِب ٌقِساَف ْمُكَءاَج نِإ اوُنَماَء َنيِذَّلٱ اَهُّيأَٰي
۝ َنيِمِدَٰن ْمُتْلَعَف





Sebagai penyampai berita dalam sebuah komunikasi harus
memenuhietikadalam berkomunikasiyaitudengansifatkejujuran
yang mana sebagaipenerima berita juga harus jujur dalam
menerima sesuatu yang diterima dan haruskonfirmasiterlebih
dahuluterhadapberitayangditerimauntukmengetahuibenaratau
tidaknya suatu berita tersebut yang dalam Al-Qur’an disebut
fatabayyanu.Karenasebuahinformasiyangdatangtidakbaikuntuk
diterima secara langsung atau mentah-mentah,karena untuk








sehingga jika terdapat kesalahan dalam informasiitu dapat
merugikanmasyarakatluassekitarnya.
3.Bebasdanbertanggungjawab
Menyampaikan berita mempunyai sifat bebas dan
bertanggungjawab, dengan arti lain kebebasan dalam
berkomunikasiadalahbebasmenyampaikanunsurkebaikandan
perdamaianyangmanajikaorangbaiktidakakanberdustadalam




terdapat suatu hal yang harus diperbolehkan melakukan
kebohongan.
4.Adildantidakmemihak




dirugikan akan hal kebohongan berita hal tersebut dapat
diklarifikasiyang mana itu merupakan suatu keadilan.Seperti




Peristiwa initerdapatdalam Al-qur’an QS:An-Nur/24:11-12 yang
berbunyi:
ٍئِرْمٱ ِّلُكِل ْمُكَّل ٌرْيَخ َوُه ْلَب مُكَّل اًّرَش ُهوُبَسْحَت اَل ْمُكنِّم ٌةَبْصُع ِكْفِإْلٱِب وُءاَج َنيِذَّلٱ َّنِإ
ْذِإ اَلْوَّل ۝ ٌميِظَع ٌباَذَع ُهۥَل ْمُهْنِم ۥ ُهَرْبِك ٰىّلَوَت ىِذَّلٱَو مْثِإْلٱ َنِم َبَسَتْكٱ اَّم مُهْنِّم
۝ ٌنيِبُّم ٌكْفِإ اَذَٰه اوُلا َقَو اًرْيَخ ْمِهِسُفنَأِب ُتَٰنِمْؤُمْلٱَو َنوُنِمْؤُمْلٱ َّنَظ ُهوُمُتْعِمَس























nilaidaristrategipemasaran serta sesuaidengan rencana yang








Shimp (2003:4)dalam tujuan untuk mempengaruhiatau





pemasaran terpadu merupakan relasijangka panjang dengan
pelanggan dengan cara atau proses kegiatan yang meliputi
perencanaan,pengendalian suatu merk,dan pelaksanaan.Yang
mana dalam kegiatan pemasaran iniakan dibutuhkan beberapa
pihaksehinggadapatmenerapkannyadenganmaksimal.
Pernyataan lain dari IMC (Integrated Marketing
Communications)dariSchultzetal(1993 )mendefinisikan IMC
sebagaicarayangbarudarikeseluruhan,yangmanamelihatdari
beberapa bagian seperti iklan, promosi penjualan, hubungan
masyarakat,komunikasikaryawansertapenjualandanlain-lain.
Adapun tentang sifat-sifat dari Integrated Marketing





ke lapangan, perusahaan telah dapat melakukan komunikasi
pemasarandenganefektifsehinggadalam haliniperusahaanakan
mendapatsasaran yang dinginkan sehingga mendapatkan calon
pelangganyangmenjadipelanggan.
2.MempengaruhiPerilaku
Peningkatan respon darimasyarakatyang mana setelah





Secara umum dasar prinsip darisinergisendiriialah
pemilihanspesifikdaristatementpositioningunuksebuahmerek
yang mana dapatmengembangkan dan mengedepankan suatu
merekyangsampaikebenakparamasyarakatkonsumenkarena
dalam semua media komunikasipemasaran terpadu diharapkan




perusahaan melakukan komunikasikepada pelanggan sehingga
membuatnya mejaditertarikdan ingin menggunakan produkjika
implementasinyadilakukandenganbaik.
5.Menjalinhubungan
Menjalin suatu relasisangatdiperlukan untuk tingginya
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loyalitas konsumen yang mana dengan tujuan untuk mengukur




baik,terdapat beberapa langkah-langkah sebuah proses dari
pemasaranterpadumenurutKotler(1998:208)yaitu:
1.MengenaliSasaranAudiens
Sasaran audiens merupakan fokus pertama dalam proses
perencanaan pemasaran,karena harus jelas serta terarah
dimanaakanmenjadiobjekyangdituju.Calonpembeli,pemakai
produk dan pengaruh daripihak konsumen serta penentu
keputusan merupakan artidariaudiens.Analisis keinginan
pelanggandengancitraperusahaan,pesaing,sertaprodukyang
diukur menjadisalah satu tujuan darimengenalisasaran
audiens.
2.MenentukanTujuanKomunikasi
Komunikasidalam sebuah strategimerupakan halpenting,
karenahasilkeputusantanggapanauidensdaripembelianserta
kepuasanprodukyangdihasilkanmelaluiceritadenganbaik
oleh para audiens.Dalam membangkitkan audiens pemasar
juga harus mengeahuihaltersebutuntuk membelisebuah
produkkarenaitumerupakancarayangpenting.
3.MerancangPesan






harus dilakukan dengan idealyang penyampaiannya harus





hubungan interaksiyang efektif.Terdapatdua bagian dari
salurankomunikasiyaitusalurankomunikasipersonaldannon
personal.Salurankomunikasipersonalmerupakancakupandari
dua orang atau lebih yang berkomunikasisecara langsung
dengan pembicara maupun pendengar.Sedangkan saluran






Jumlah pengeluaran darisetiap promosiharus mempunyai
standaryangakandikeluarkanuntukpelaksanaannya.Terdapat
beberapahalyangperludiperhatikandalam menentukanjumlah




Keakuratan dari beberapa tahap yang dilakukan sesuai
perencanaan merupakan tindaklanjutsetelah melaksanakan
beberapakomunikasipemasarandenganmenentukanbauran
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promosi. Tujuan yang diharapkan oleh perusahaan akan




Telah dipaparkan daripengertian IMC atau komunikasi
pemasaranterpaduyangmanadalam strategiinijugamempunyai
tujuanataukeinginandarihasilpenerapanstrategiIMC,dengankata
lain Integrated Marketing Communications atau komunikasi
pemasaran terpadu mempunyai tujuan yaitu sesuai dengan
kegunaan dan manfaat daritujuan IMC sendiri.Keloyalitasan
pelanggan merupakan dapat menjadisalah satu tujuan serta
mendapatkan citra yang baidarikonsumen masyarakatuntuk
perusahaansehinggamenjadikebrlangsunganyangpanjangdalam
sebuahkeunggulanprodukataujasa.
C.Bauran Integrated Marketing Communications (Komunikasi
PemasaranTerpadu)
Baurankomunikasipemasaranterpaduterdapatbeberapa
bauran menurutKotler(2002)terdapatlima cara bauran dari




Segala bentuk promosiserta penyajian suatu ide dari
























direncanakan dan sasaran tersebutsudah jelas adanya dengan
melihatpersaingansertakondisiyangada.
3.ReminderAdvertising
Iklan bertujuan sebagai pengingat yang mana dalam



























Relasidalam jangkauan masyarakatharus ditumbuhkan
dalam sebuahpemasarankarenaakanberdampaksangatbesarjika
hubungantersebutdilakukandenganbaikdanbenarsesuaietika










masyarakatatau publisitas yaitu bentuk publikasi,konseratau












Pemasaran langsung merupakan suatu hubungan atau
sebuah relasisecara langsung oleh yang bersangkutan dengan
harapanuntukmerekatkansebuahhubunganmaupunmemperoleh
respon yang membuat hungan berlangsung lama.Keterkaitan
denganhaltersebutdalam pemasaranlangsungtelahditargetkan



















sepertimelakukan pengenalan produk melaluiseminar,dengan





۝ َنينِمْؤُمْلِل َكَحانَج ْضِفْخٱَو ْمِهْيلَع ْنَزْحَت الَو ْمُهْنِّم اًجَٰوْزَأ ِهِبٓۦ اَنْعَّتَم اَم ٰىَلِإ َكْيَنْيَع َّنَّدُمَت ا
Artinya :“janganlah sekali-kalikamu menunjukkan pandanganmu
kepadakenikmatanhidupyangtelahkamiberikankepadabeberapa





























Penelitian inimengguanakan jenis penelitian kualitalifdengan
pendekatanstudikasus.Yaitudenganproseduriniakanmenghasilkan
data deskriptif yang berupa kata-kata yang tertulis atau dengan
menggunakanmediawawancaralisanyangdisampaikan,denganfokus
kepada orang/manusia yang diamati.Jadidalam penelitian initidak
mengikatatau tidak mengisolasiindividu atau organisasike dalam
variabelatauhipotesis,tapimemandangnyasebagaibagiandarisuatu
keutuhanyangdigunakan.Modelpenelitiankualitatifadalahpenelitian
yang menggunakan pendekatan naturalistik untuk mencari dan
menemukanpengertianataupemahamantentangfenomenadalam suatu
lataryangberkontekskhusus.
Creswel (2010:4)mengatakan bahwa beberapa metode untuk
menemukansesuatudanmemahamimaknadarisekelompokmaupun
jumlah individu yang terdapatmasalah sosialmaupun kemanusiaan
disebutpenelitiankualitatif.
MenurutMoleong(2002:155)“sumberdatautamadalam penelitian
kualitatifmerupakan kata-kata dan tindakan,selebihnya adalah data
tambahansepertidokumendanlain-lain”.SedangkanH.BSutopo(2002:50)
menyatakan bahwa,“sumberdata kualitatif dapatberupa manusia,
peristiwadantingkahlaku,tempatataulokasi,dokumendanarsip,serta
berbagai benda lain”. Dan selain itu penelitian ini berusaha
mengembangkan objek penelitian berdasarkan fakta dan data serta





Yin (2002)mendefenisikan pendekatan studikasus digunakan
















Raya Ketawang No.2 Ketawang,Kecamatan Gondanglegi,Kabupaten
Malang.Lokasiyangdipilihsebagaitempatpenelitiankarenapeningkatan














seseorang yang mendukung penelitian ini untuk dimanfaatkan






Objek merupakan sesuatu permasalahan penelitian yang akan












suatu sumber dariberbagaiinformasiyang ada.Data yang
diberikan secara langsung disaat proses pengumpulan data
(Sugiyono:2008:402).Jenisdatayangadadalam penelitianiniyaitu
sebuah informasiserta keterangan yang mana merujuk pada
produktabungan BMT Al-Rifa’ie.Dalam memperoleh data pada
penelitian iniyaitu dengan cara dokumentasi,wawancara,dan
visual audio yang memperoleh dari pihak BMT Al-Rifa’ie




suatu media perantara yang diperoleh dan dicatatatdaripihak
orang lain (Sugiyono:2008:402).Jenis data yang diperoleh dari









Sugiyono (2013:244) mendefinisikan bahwa tujuan dariteknik
pengumpulandataadalahuntukmendapatkandatadanpadatahapini
merupakanprosesyangpalingstrategisdalam sebuahpenelitian.
Creswel(2015:225:235)menjelaskan tentang beberapa langkah
untukmengumpulkandatayangdidalamnyaterdapatbatasanpenelitian,
danmengumpulkaninformasimelaluiberbagaicarasepertidokumentasi






mana sumberyang penting dalam sebuah penelitian,didukung
denganbeberapateknikwawancarayangadasepertiwawancara




atau golongan kelompok tertentu yang diwawancarai. Dalam








ditelitiserta dapatmencaridata secara langsung.Penelitian ini
menggunakan observasi parsitipatif pasif yang mana datang
ketempatlokasipenelitiandenganmengamatikegiatannamuntidak
ikutsertadalam kegiatantersebutyangberadapadaBMTAl-Rifa’ie



























mengelompokkan atau menggabungkan data yang diperoleh dari





Langkah ini memilih hal-hal pokok, merangkum, dengan
memfokuskanpadahal-halyangpenting.Denganmerangkum serta
mengelompokkan pernyataan yang diperoleh pencarian data dari




produk tabungan wadiah,dibangun melaluigeneralsense untuk
merefleksikanmaknasecarakesluruhan.
3.Menganalisislebihdetaildenganmeng-codingdata.
Creswel (2013:276) sebelum memaknai tulisan dalam
prosesnya dilakukan dengan mengolah materiatau informasi
menjadisegmen.Dalam prosescodinginimengkombinasikankode





Teknik keabsahan data didalam sebuah penelitian dengan



















Kredibilitas data salah satu faktoryang mempengaruhidari
sebuahekniktrianggulasiwaktuitusendiri.Yangmanadatayang










Koperasi Pondok Modern AL-Rifa’ie (Kopontern Al-Rifa’ie)
merupakan koperasiyang dibentuk darilembaga keuangan dengan










Kopontern Al-Rifa’ie Jawa TimuriniberlokasidiGondanglegi
KabupatenMalang,berdiripadatahun1999yangdidirikanolehpengasuh
pondok yaknibeliau KH.Ahmad Zamachsyari(Almaghfurlah).Awal












ekonomimodern baik Nasionaldan Internasional,tidak
hanyadisegiekonomimelainkanjugamemberikanedukasi
tentangekonomiislam.
3.Sebagaisyi’ar / dakwah dalam mengajak masyarakat
meningkatkankualitasspiritualkeagamaananggotapada
khususnyadanmasyarakatpadaumumnya.
4.Turut mengibarkan bendera Pondok Modern Al-Rifa’ie
Malang dikenal secara luas, baik Nasional maupun
Internasional.
b.MisiBMTAl-Rifa’ieMalang
1.Menggapairidho Alah SWT dalam menjalankan kegiatan
usaha agarmendapatkan kebarokahan dan ketenangan
dalam bermuammalah
2.Membangun dan mengembangkan tatanan perekonomian
danstrukturmasyarakatmadaniyangadilberkemakmuran-






pusat pendidikan dan pengembangan perekonomian
berbasissyariah.
5.Menyediakan pelayanan profesional, aman dan
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menguntungkanbaginasabah,baikanggotamaupunnon






































Unitsimpan pinjam polasyariah diBMT Al-Rifa’ieGondanglegi
Malangdidirikandandiresmikanpadatanggal09September2007,













sejak Bulan Juli2016.Program santriasuh merupakan




dana tersebutyang akan disalurkan untuk pembangunan
pavingasramaputrapondokAl-Rifa’ie2Malang.
BaitulMaalsebagailembaga keuangan non profityang
profesional,transparan serta amanah dalam menjalankan
tugasnya tentunya memilikimisiyang besar,yaitu dapat




























Adha pada seiap tahunnya.Adapun sasaran dari
program iniadalahsanriataupunwalisanriyangingin
melakukan qurban di Pondok Modern Al-Rifa’ie,
Jama’ah Istighosah yang ingin melakukan ibadah
qurban serta masyarakat umum. Program
penyembelihanqurbainimempunyaifaslitasunggulan
yaitu:
a.Simpanan Qurban BaitulTamwilyang dapat
digunakansebagaisaranabaginasabahyang







c.Panitia qurban beserta kru profesionalyang
80
bertugas untuk melakukan prosesi
penyembelihan hewan qurban secara syar’ie
dan membagikan kepada umat secara
transparandanmerata.
3)Program PenghimpunanDanaPembangunanPesantren
Program penghimpunan dan pembangunan
meruapakan salah satu kegiatan yang diperuntukkan






















Merupakan perjanjian penyerahan barang/harta nasabah





Pada umunya jenis simpanan dibmtal-rifa’ie berbentuk
mudharabahdimanapenabung/nasabahmendapatkannilai










simpanan iniadalah tanpa adanya limit setoran maupun
penarikan (sesuaidengan ketentuan yang berlaku),tanpa
adanyabiayaadministrasipembukaanmaupunbulanan,dan
tentu saja adanya bagihasilyang menguntungkan setiap
bulannya.
b.SimpananFitrah
Merupakan jenis produk simpanan yang berbentuk










Merupakan jenis produk simpanan yang berbentuk










kemudian disalurkan kepada nasabah yang bersangkutan







dan ringan.Jenis simpanan inimerupakan jenis wadi’ah
























Rp. 400.000.000,- dan sudah dikucurkan dalam bentuk












(distributor)utama pasokan pupuk,obatdan pestisida.SaatiniUnit
Saprotantelahmelayanipenjualanberbagaimacam peralatanpertanian,
pupuk,pestisida,dan juga menerima jasa konsultasipertanian yang
langsungdiberikanolehpetugaspenyuluhpertaniandariDinasPertanian







menghimpun dan mewadahipara petanitebu anggota,baik individu
maupun kelompok-kelompoktanitebu untukkemudian menjembatani
sertamemasoktebutebuanggotatersebutkePG.KrebetBarudanPG
Kebon Agung.Dengan semakin banyaknya minatmasyarakatuntuk
menjalankanbisnistebu,makaharapankamikedepanadalahuntukterus





sebagai implementasi dari kebutuhan Tranportasi Pondok untuk





wali,study tour,dan wisata lain-lain. Kamiselalu mengedepankan
kenyamanandankepuasanpelanggansehinggaterciptakenyamanandan
keamananperjalanan.Harapankamikedeapankedepanunitinibisa
ditingkatkan jumlah armada dan pelayanan yang professional,untuk
memenuhihaltersebut kamibutuh dukungan moraldan financial
terutamadarikeluargadalem,pengurusyayasandanjama’ahAl-Rifa’ie.
4.1.2PaparanHasilData




Malang,terdapat informasidariManager BMT tentang bagaimana
ImplementasiBauranKomunikasiPemasaranyangdilakukan.Sedangkan
penelitian kualitatif memerlukan beberapa jumlah informan untuk









penelitian kualitatifdengan keterlibatan dan kapabilitasinfornan yang
nantinya diberikan kepada penelitiharuslah relevan dengan subjek








atas segala produk diBMT,serta StaffAdmin Officeryang mana
mempunyaiskema kerja yang dibutuhkan dalam penelitian mengenai
IntegratedMarketingCommunication.
Pengembangan dalam suatu produk sangatdiperlukan dalam
sebuah pemasaran, yang mana akan sangat berpengaruh bagi
keberlangsungan peningkatan kualitasnya.Produk merupakan sesuatu
yang ditawakan kepada konsumen untuk memenuhikebutuhan dan
keinginan masyarakat. Peran dalam sumber daya internal dalam
perusahaansangatdiperlukanuntukmendukungpemasaransuatuproduk.
Produk dalam BMT sendiri beberapa membutuhkan bank untuk






syariah kalo sekarang BSIya ada tabungan mandirikonven BRI
konvenBCA konvenadatabunganbankjatim syariahbankjatim
konvenkitapunyanahituuntukapanamanyamengcoverbeberapa
rekening santriatau walisantriatau nasabah tabungan karena
memangadabebrapanasabahtabunganitudisaudikerjadisana
kirim untukkeluargadibmtartinyakitainkluttabungandibmtnanti
















pada haridan jam kerja dicountertanpa biaya administrasi
pembukaandantanpabiayaadministrasibulanan.Keunggulan
simpananiniadalahtanpaadanyalimitsetoranmaupunpenarikan




Merupakan jenis produk simpanan yang berbentuk
Mudharabah.Sistematis penyetoran mirip denagn Simpanan
Hijrah,namunsistem penarikannyahanyadapatdilakukanpada
saatmenjelangharirayaIdulFitri.Jenistabunganinisangatcocok







Merupakan jenis produk simpanan yang berbentuk










kemudian disalurkan kepada nasabah yang bersangkutan







dan ringan.Jenis simpanan inimerupakan jenis wadi’ah






































Dalam promosipenjualan BMT Al-Rifa’ie GondanglegiMalang,
memberikan kemudahan baginasabah yang ingin memilik tabungan
dengansetoranawalsebesarRp20.000sudahmenjadianggotaBMT,dan





melakukan pengenalan produk dengan menggunakan hubungan
masyarakatdilakukan dengan berbagaicara untuk memperkenalkan
produkmelaluihubungan masyarakatyang mana diantaranya melalui
pameran,ceramah,sertaevent-eventtertentu.
4.Pemasaranlangsung
Berdasarkan hasilobservasiBMT Al-Rifa’ie GondanglegiMalang
dalam penerapannya menggunakan metode telemarketing yang mana
mengkomunikasikan produk kepada nasabah melaluimedia telepon
karenaterdapatnomoryangadapadaBMTAl-Rifa’ie.
5.Penjualanpribadi
Berdasarkan hasil observasi yang dilakukan BMT Al-Rifaie









koordinasidengan perwakilan walisantridan ibu Iva Chandraningtyas





Komunikasiimpersonaldilakukan oleh suatperusahaan untuk
mengkomunikasikanproduknya,yaitumerupakansalahsatubentukdari
kegiatanperiklananbaikprodukyangberupabarangmaupunjasa.Dalam




tidak hanya ada dalam lingkungan sekitarBMT saja yang terdapat
beberapa Banner serta spanduk dan brosur namun juga dengan
menggunakan beberapa strategiyang pada saatpenggunaan brosur
dalam eventpameranyangdengancaradiselipkandibeberapabrosur
pameran,serta bekerja sama dengan media cetak (koran) yang
didalamnyaterdapatiklanolehbrosurprodukBMTAl-Rifa’ie.
Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak Wahid selaku







“Kalo iklan untuksaatinikita memilikibeberapa medsosuntuk


















dapatdiketahuibahwa BMT Al-Rifa’ie GondanglegiMalang memilih
menggunakanmediaiklanbrosuryangdisebarkanmelaluimediasosial.
2.Promosi(Promotion)







Dalam promosipenjualan BMT Al-Rifa’ie GondanglegiMalang,
memberikan kemudahan baginasabah yang ingin memilik tabungan
dengansetoranawalsebesarRp20.000sudahmenjadianggotaBMT,dan





















promosiyaitu menerapkan harga produk terjangkau serta tidak perlu





dalam dunia perbankan,hubungan masyarakat inibertujuan untuk
mendapatkan publisitas yang menguntungkan bagicitra perusahaan
dimatamasyarakatdannasabah.
BMT Al-Rifa’ie melakukan pengenalan produk dengan












“Kalo untuk event-evettertentu sepertihalnya wisuda dan lain
sebagainyakitaberusahatampildenganlogokalodiperusahaanada
csrkanjdikalaukitaitumisalnyadarisetiap kirim mengajukan
















Penggunaan saluran langsung kepada konsumen untuk
menjangkau dan mengirimmkan barang atau jasa kepelanggan tanpa
menggunakanperantaramerupakanpemasaransecaralangsung yang
dapatmenggunakansejumlahsaluranuntukmenjangkaucalonpelanggan
dengan menggunakan media suratlangsung,telemarketing dan lain
sebagainya.
Pemasaranlangsungperusahaandapatmembuatdatabaseyang





BMT Al-Rifa’ie Gondanglegi Malang dalam penerapannya
















Penjualan pribadi mempunyai tujuan dalam membentuk
kepahaman pelanggan terhadap produk yang dikenalkan,komunikasi
secaralangsungatautatapmukaantarapenjualdancalonkonsumen
yang manauntukmemperkenalkan suatu produkmerupakan artidari
personalseling.Dalam memperkenalkanprodukagarcalonpelanggan
akanmencobadanmembelinyadikemudianhariyangmerupakansuatu
hasilpencapaian daripenjualan pribadi.BMT Al-Rifaie Gonadanglegi
























































































































































































































































































BMT Al-Rifa’ie GondanglegiMalang membutuhkan sarana yang
pentinguntukperusahaan,yaitusebuahpemasaranyangdapatmenujang
perkembangandanpertumbuhanbagisetiapperusahaan.Keseluruhan










mengguanakan 2 media periklanan yaitu elektronikdan cetak.Dalam
langkahyangdigunakanperiklananmelaluimediaelektronikyaitudengan







Keler(2009:202)periklanan (Advertising)merupakan semua bentuk
berbayaraaspersentasinon pribadidan promosiide,atau jasaoleh




atau ide yang dibayaroleh satu sponsoryang diketahui.halyang

















4.Iklan Penguatan;menguatkan dan menguatkan dan meyakinkan
pembeli
Dalam melaksanakan komunikasi pemasaran terpadu dengan
menggunakanperiklanan(Advertising)BMTAl-Rifa’ieGondanglegiMalang
108
selalu memberikan informasiyang ada sesuaidengan nyata adanya.
Konteks inidijelaskan dalam Al-Qur’an SuratAl-Ahzab ayat70 yang
berbunyi:







Komunikasi melalui sarana ini dapat memberikan pengaruh atas
peningkatan penjualan produk,meskipun itu untuk pembelian jangka
panjangataupunjangkapendek.





Berdasarkan penjelasan yang telah dipaparkan maka dapat
diketahuialat promosiyang digunakan adalah memberikan harga
terjangkau,hadiahyangmanahalinisejalandenganapayangdinyatakan
olehKotlerdanKeler(2007:205)dalam promosipenjualanmempunyai
beberapa sarana dari sebuah komunikasi yang dapat digunakan,
diantaranyaadalahsebagaiberikut:konteks,permainan,undianlotere,
cenderamatadanhadiah,contohproduk,pekankarya,sertapameran





kata,halinidijelaskan dalam Al-Qur’an suratAl-Hashrayat18 yang
berbunyi:
اَمِب ٌۢريِبَخ َهَّللٱ َّۚنِإ َهَّللٱ ۟اوُقَّتٱَو ۖ ٍدَغِل ْتَمَّدَق اَّم ٌسْفَن ْرُظنَتْلَو َهَّللٱ ۟اوُقَّتٱ ۟اوُنَماَء َنيِذَّلٱ اَهُّيأَٰٓي
۝ َنوُلَمْعَت
Artinya:“Haiorang-orangyangberiman,bertakwalahkepadaAlah























presepsi,opini,keyakinan,dan sikap berbagaikelompok terhadap
perusahaanyangmanakelompokituadalahmerekayangterlibat,yang
mempunyai kepentingan, serta dapat mempengaruhi kemampuan
perusahaandalam mencapaitujuannya.
Acara laporan tahunan serta wisudah,pameran dan ceramah
merupakan salah satu darisarana hubungan masyarakat.Halini
diungkapkanolehKotlerdanKeler(2007:205)bahwaada10alatpromosi
darihubungan masyarakatyaitu :peralatan pers,ceramah,seminar,
laporantahunan,sumbanganamal,pemberitaan,hubunganlingkungan
tetangga,lobi,mediaidentitasdanmajalahperusahaan.







َدنِع ْمُكَمَرْكَأ َّۚنِإ ۟آوُفَراَعَتِل َلِئٓابَقَو اًبوُعُش ْمُكَٰنْلَعَجَو ٰىَثنُأَو ٍرَكَذ نِّم مُكَٰنْقلَخ اَّنِإ ُساَّنلٱ اَهُّيأَٰٓي
۝ ٌريِبَخ ٌميِلَع َهَّللٱ َّۚنِإ ْمُكٰىَقْتَأ ِهَّللٱ
Artinya:“Haimanusia,sesungguhnyaKamimenciptakankamudari
seorang laki-lakidan seorang perempuan dan menjadikan kamu
berbangsa-bangsa dan bersuku-suku supaya kamu saling kenal-
mengenal.Sesungguhnyaorangyangpalingmuliadiantarakamudi
sisi Alah ialah orang yang paling takwa di antara kamu.
Sesungguhnya Alah maha mengetahuilagimaha Mengenal.”
(QS:Hujurat/13)
Ayatdiatas menerangkan bahwa kita tidak boleh mengingkari
keragamansukudanbangsa,akantetapimenyuruhsemuamanusiaagar
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bahwa directmarketing merupakan sistem pemasaran yang bersifat
interaktif,yang memanfaatkan satu atau beberapa media iklan untuk
memunculkanresponyangterukurdantransaksidiberbagailokasi.Dalam
pemasaran langsung,komunikasipromosilangsung ditujukan kepada






prespektifkaidah islam yang mana saatberkomunikasimengatakan
denganperkataanyangbenaradanya.Sepertiyangdijelaskandalam Al-
Qur’anQS:Al-Ahzab/33:70yangberbunyi:
















tujuan menghasilkan penjualan serta membangun hubungan dengan
pelanggan. Dalam proses komunikasi pemasaran penjual dalam
menawarkanataumenyampaikanprodukkepadapelangganjugaharus




اًّوُدَع ِنَٰسنِإْلِل َناَك َنَٰطْيَّشلٱ َّۚنِإ ْمُهَنْيَب ُغَزنَي َنَٰطْيَّشلٱ َّۚنِإ ُنَسْحَأ َىِه ىِتَّلٱ ۟اوُلوُقَي ىِداَبِعِّل لُقَو
۝ ًنيِبُّم
Artinya:“Dan katakanlah kepada hamha-hamba-Ku:"Hendaklah
mereka mengucapkan perkataan yang lebih baik (benar).





























































































































































































terhadap produk yang dipasarkan merupakan tahapan dariIklan
(advertising).Untukmenentukansejauhmanainformasiyangdipasarkan





yang sering digunakan untuk memperkenalkan produk melalui
penempatandikantordepandankantorbelakangdanjugasosialmedia
danpersonalselingsertapadaeventhubunganmasyarakat.Kemudian


















Pemasaran Langsung (DirectMarketing) dalam penerapannya
perusahaanakanlangsungmenghubungikonsumenuntukmenawarkan
produknya,danselainitupenjualakanjugamemberikanataumengirimkan









suatu perusahaan yaitu agarterwujudnya hubungan yang harmonis
dengan publiknya dengan melakukan beberapa kegiatan yang telah
direncanakan oleh suatu perusahaan.Dalam kegiatan tersebutdapat
menanamkankesansertadapatmemberikanhalyangmenyenangkan
konsumensehinggaakantimbulopinipublicyangmengutungkan.Jika
diperusahaan terdapatkegiatan CSR (CorporateSocialResponsibility).
Dalam penerapannyadiBMT Al-Rifa’ieGondanglegiMalang hubungan
masyarakat dalam memperkenalkan produknya di lakukan dengan









yang bertujuan untuk menghasilkan efek dari konsumen dengan
menggunakansistem interaktifsertaberdialogbebasyangmenggunakan
satu atau lebih dari sebuah bentuk media komunikasi. Dalam
penerapannyapenjualdapatdibantudenganalatbantumediaperalatan




lingkupnya,sehingga mempergerakkan beberapa karyawannya untuk
memperkenalkanprodukkepadacalonkonsumendisekitarlingkungannya
seperti saudara, teman, dan juga dilingkungan yang menurutnya
berpeluanguntukdapatmemperkenalkanproduknya.Selaindaripenjualan






Penelitimenemukan darihasilpenelitian bahwa strategi
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7.Dalam memperkenalkan produk,apakah anda menggunakan Public
relation (Hubungan Masyarakat) ? Mengapa ? dan bagaimana
penerapannya?























jatim konven kita punya nah itu untuk apa namanya mengcover























melalui grup-grup dan itu keahliannya di pak rofik karena
jangkauannyakegrupnyabanyaknantidisampaikanviawadigrup
santriputrasantriputribahwaadagrupsepertiini
3.Pertanyaan : dalam memperkenalkan produk, apakah anda
menggunakan promosipenjualan ? Mengapa ? dan bagaimana
penerapannya?
Jawaban :Jadikitaarahkanpeluanyaapaditempatsampean
kan setiap tempatndk sama temen”yang ada digondanglegi
peluangnyaanaksayaditkoanaksayadisdgimanaklotabungan
mererkaitukitaarahkakebmtknenakmisalnyatabunganditaruhdi





















tugas temen”itu yang langsung verbalyang artinya langsung ke
lapanganterusadajugamarketingviaonlinekarenasekaranglagi
marak-maraknyamarketingviaonlineyaadarisemuamedsos
5.Pertanyaan :Dalam memperkenalkan produk,apakah anda
menggunakanPublicrelation(HubunganMasyarakat)?Mengapa?
danbagaimanapenerapannya?







6.Pertanyaan :Dalam memperkenalkan produk,apakah anda







Jawaban :Terus kemudian ada momen”terntentu kemaren
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temen” dituren itu buat momen karnaval kemudian mereka
mengajukankekita bagaimanakaloinidibiayaibmtsiapsayabiayai
dengansyaratbajunyaadatulisanbmtalrrifaidenganlogonyayakita
saiapkan itu salah satu marketing gitu,bagaimana orangitu bisa
berkali” melihatbmtlihatbmtakhirnyaakraborangketikaakrabsuda
garagu”artinyabukanfiktifininyata
8.Pertanyaan :untukBMT Al-Rifa’ie sendiriapa pointpenting
dalam memperkanalkansebuahproduk?
Jawaban:Ada sebenernya memang kita tentukan untuk anggota
koperasinya,anggota koperasiitu kita targetnya mayoritas harus
masyarakatpesantren karena memang diakuiatau tidak diakui
koperasiituadalahmesinnyapesantrendankoperasipesanrenadalah
koperasiterbuka.
9.Pertanyaan :Apakah strategiIMC dapatmeningkatkan citra
produkdiBMTAl-Rifa’ie?
Jawaban :Jelas,apalagikita sudah mengangkatproduk-








1.Pertanyaan :dalam memperkenalkan produk,apakah anda
menggunakaniklan?danbagaimanapenerapannya?
Jawaban :yaa jadibmttetep ya pakaimedia promosi
mainstream ya kayak bannerkayak apa namanya,brosur
kemudianjugamelaluimediasosialjugakan,gitusi.
2. Pertanyaan :dalam memperkenalkan produk,apakah anda













4.Pertanyaan :Dalam memperkenalkan produk,apakah anda








5.Pertanyaan :Dalam memperkenalkan produk,apakah anda
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